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Ще на початку ХХ сторіччя Вінстон Черчилль дійшов до висновку: «Хто 
володіє інформацією, той володіє світом». Зараз такий час, що основна боротьба 
йде за інформацію, також дефіцитним ресурсом є людський потенціал. Галузь 
економіки в цьому не стала виключенням, адже підвищення продуктивності є 
дуже важливим питанням на шляху збільшення економічного потенціалу країни. 
Наприклад, з 2011 до 2015 року внесок такого напрямку діяльності як 
інформаційні технології в ВВП України збільшився з 0,6 до 3,3% (з $ 1,1 до $ 2,6 
млрд.) [1]. Але у теперішньому світі мало лише володіти інформацією, треба 
вміти її аналізувати та робити необхідні висновки в залежності від цілей аналізу. 
Теж саме із людським ресурсом: недостатньо залучити працівників до компанії, 
треба створити сприятливі умови для праці та розвитку усього персоналу, – це 
одна з ключових проблем сучасного менеджменту.  
Розглянемо як інформаційні технології та математичні і статистичні моделі 
допомагають спростити та зробити більш ефективним цей процес. 
Перше питання для розгляду про отримання, зберігання та аналіз 
інформації. Сучасні технології продовжують розвиватися для того, щоб зробити 
роботу з інформацією значно швидшою та ефективнішою за допомогою різних 
засобів, одним із яких стали CRM (Customer Relationship Manager) системи. 
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Основною метою будь-якої CRM-системи є систематизація та впорядкування 
відомостей про клієнтів в єдиній базі даних, яка доступна всім співробітникам 
компанії. CRM-система допомагає вирішувати такі завдання, як управління 
маркетинговими кампаніями і сигналами про проблеми, дозволяє сегментувати 
цільові аудиторії за різними ознаками, планувати і адмініструвати продажі, 
залучати та утримувати нових клієнтів. Крім того, з її допомогою можна швидко 
генерувати торгові документи і оперативно надавати торговим агентам необхідну 
інформацію. CRM-системи можуть істотно полегшити роботу компанії в таких 
питаннях, як ведення клієнтської бази, підготовка первинної бухгалтерської 
документації, формування звітів (з продажу, з ефективності роботи і т.п.), 
складання списків необхідних дзвінків і розсилка повідомлень, фіксація вхідних 
звернень і багато іншого. CRM-системи є потужним інструментом для 
оптимізації бізнес-процесів, здатним підвищити ефективність роботи компанії на 
50%, заощадити час керівника на 80%, збільшити продажі на 20%. Але головне - 
керівництво отримує дані про поведінку клієнта, а значить, і розуміння, що йому 
подобається, а що ні, і які заходи потрібно вжити, щоб клієнт пішов задоволеним 
і незабаром повернувся, не віддаючи перевагу конкурентам.  
Прикладом успішного впровадження CRM-системи може служити мережа 
кав'ярень Costa Coffee у Великобританії. У 2012 році для цієї мережі було 
реалізовано CRM-рішення, яке не тільки збільшило на 47% зростання візитів в 
кав'ярні, а й призвело до зростання доходів в розмірі 21 млн. фунтів.  
Можна прослідкувати як інформаційні технології зробили внесок у 
ефективність підприємства і вплинули на економічні показники. Треба 
відзначити, що CRM-системи найбільш затребувані в таких галузях, як 
електронна торгівля,  страхування, банки і фінансові послуги, туризм, роздрібна 
торгівля, фармацевтика та медичне обладнання, телевізійні комунікації. Дані 
організації об'єднують велику кількість клієнтів, що тягне за собою величезні 
масиви даних, які потребують систематизації та автоматизації. [2] 
При використанні людського потенціалу великої уваги потребує мотивація 
персоналу, яка є основною функцією менеджменту [3] та може бути реалізована 
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через застосування методів матеріальної та нематеріальної мотивації [4,5].  
Для застосування математичних та статистичних моделей, було досліджено 
методи оцінки персоналу, проаналізовано різні тести та розроблена універсальна 
анкета, яка дозволяє всебічно оцінити працівника, адже лише на основі певної 
оцінки можна провести аналіз. Анкета дозволяє оцінити наступні показники: 
1 Психологічний тип людини відповідно до типології Маєрс-Бріггс. 
2 Поведінку людини в конфліктній ситуації. 
3  Основні мотиватори працівника. 
4  Рівень емоційного інтелекту (досить нове поняття в Україні) [6]. 
В опитуванні приймали участь 20 керівників з різних областей діяльності. 
Було проведено статистичний аналіз. Результати опитування наступні: 
1 Серед керівників переважає психологічний тип особистості ISTJ. 
2 Керівники найчастіші використовують такі моделі поведінки в 
конфліктних ситуаціях, як пристосування, уникнення, компроміс.  
3 Матеріальна мотивація складає лише 32,5% серед усіх видів мотивації.  
4 У 50% опитуваних рівень емоційного інтелекту низький. 
 Проведено кореляційно-регресійний аналіз [7] для перевірки гіпотези щодо 
існування зв’язку між рівнем емоційного інтелекту працівника та його основними 
мотиваторами. Під час аналізу використано лінійне рівняння регресії, яке 
допомогло встановити залежність між цими показниками, тобто гіпотезу було 
доведено. Середня помилка апроксимації становила 15,2%. Це свідчить про те, 
що модель є не досить надійною. Для наступних досліджень пропонується 
використовувати поліноміальне рівняння регресії, оскільки воно виявилось 
найбільш точним. 
Отже, показано ефективність використання математичних моделей, адже 
спираючись на інформацію, отриману завдяки ним, можна розробити модель 
поведінки «ідеального керівника», підвищити продуктивність праці та інші 
економічні показники.  
Мета підвищити економічний потенціал країни або окремого підприємства 
розуміється кожним по-різному. Перш за все, треба акцентувати увагу не тільки 
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на економічних показниках, а підійти глибше до питання, а саме: що заважає у 
якийсь період досягнути цих показників. Частіше за все, відповідь буде наступна: 
недостатня кількість інформації, її неправильний аналіз та невміння ефективно 
керувати людьми.  
Отже, доведено ефективність використання інформаційних технологій та 
математичних моделей в економіці, незважаючи на те, чи це економіка окремого 
підприємства, чи економіка країни в цілому.  
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Однією з основних проблем забезпечення стійкого розвитку держави є 
економічне зростання її економіки, яке можна розглядати як процес 
розширення виробничих можливостей суспільства, ключового фактора 
підвищення рівня добробуту. Крім того, в умовах ринкової економіки особливе 
значення має проблема досягнення макроекономічної рівноваги.  
Дослідження зазначеної проблеми потребує використання ресурсів 
макроекономічного моделювання, довгострокового прогнозування, аналізу 
аспектів макроекономічної рівноваги та зростання національної економіки. При 
цьому, макроекономічні моделі вважаються ефективним інструментом 
дослідження динамічних процесів, що характеризують реакцію економічної 
системи на зміни зовнішніх умов.  
Економічне зростання відбувається під дією факторів, одні з яких можуть 
його стимулювати, інші – уповільнювати. Фактори взаємопов’язані між собою 
та мають комплексний вплив на зростання економіки держави.  
Моделі економічного зростання з ендогенним характером науково-
технічного прогресу більш точно описують реальні процеси, оскільки в межах 
